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BABI 


PENDAHULUAN 


1.1 Latar Belakang 

Sekarang ini sangat banyak perusahaan makin berekmbang untuk mencapai 
tujuannya masing-masing. Namun sangat banyak persaingan yang terjadi, sehingga 
setiap dari perusahaan tersebut harus memiliki cara sendiri untuk mempertahankan 
posisinya ataupun berusaha melewati para kompetitornya. Butuh yang namanya 
Strategi Perusahaan untuk keluar dari permasalahan yang ada. Perusahaan itupun 
harus melihat bagaimana keadaan eksternal dan internal mereka juga harus tau 
bagaimana posisi mereka dibandingkan dengan kompetitor mereka. Dengan melihat 
nilai mereka dalam IFE matrix juga EFE matrix, nantinya pasti akan terlihat apakah 
internal dan eksternal mereka kuat atau tidak. Nanti juga dengan melihat CPM, akan 
terlihat apakah perusahaan tersebut diatas kompetitornya atau sebaliknya. Masih 
banyak test yang dapat dilihat untuk mengetahui dimana posisi mereka sekarang. 
Setelah mengetahui posisi itu barulah dapat ditentukan strategi apa yang harus 
perusahaan tersebut lakukan dan bagaimana mereka melakukannya. 

Dalam paper ini perusahaan yang dipilihi adalah Ace Hardware dimana Ace 
Hardware ini adalah sebuah perusahaan yang cukup besar di Indonesia dan Ace 
Hardware ini adalah pelopor retailer dibidang pusat perlengkapan rumah dan gaya 
hidup di Indonesia. Maka dari itu penulis ingin melihat apakah yang dilihat dari luar 
itu sama dengan bagaimana posisi Ace Hardware sebenarnya dalam persaingan 
sebenarnya. 

1.2 Tujuan 

Mengidentifikasi keadaan perusahaan Ace Hardware dan memberikan solusi 
terhadap Ace kedepan nya. 



LANDASAN TEORI 


Five Porter 

Five force model ini dikembangkan oleh Michael E. dan sudah 
menjadi alat untuk menilai lingkungan sebuah perusahaan yang kompetitif. 
Biasa alat analisis ini digunakan untuk menilai apakah competitor sebuah 
perusahaan dianggap berbahaya atau tidak. Ada 5 kategori yang dapat di 
analisis untuk digunakan sebagai penilaian: 

1. The threat of new entrants : dalam kategori ini jika sebuah 
perusahaan yang berdiri memiliki tembok yang kuat, maka 
ancaman dari competitor baru rendah. Namun jika sebuah 
perusahaan tidak terlalu kuat maka ancaman dari competitor 
baru tinggi. 

2. The bargaining power of buyers : kategori ini merupakan 
kekuatan dari customer untuk meminta harga yang murah atau 
membanding bandingkan kualitas servis antara industry 
tertentu terhadap competitor yang ada. 

3. The bargaining power of suppliers : supplier juga memiliki 
kekuatan dimana supplier dapat memilih mau mensupply 
barang ke toko tertentu yang memiliki pembayaran yang lebih 
cepat atau yang berani dengan harga yang lebih tinggi. 

4. The threat of substitute products and Services : ancaman di 
kategori ini sangat tinggi karena perusahaan atau toko yang 
menjual barang yang sama terancam oleh competitor nya jika 
toko tersebut tidak memiliki harga yang bersaing. 

5. The intensity of rivalry among competitors in an industry : hal 
ini merupakan hal yang paling berbahaya karena jika sebuah 




toko tidak dapat menahan tekanan yang diberikan oleh 
competitor nya maka toko tersebut akan kalah. 
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SUBSTITUTES 


Strategy in Action 

1. Integration Strategy 

a. Forward Integration : mencari kepemilikan atau 
meningkatkan control atas distributor atau pengecer; 
cara yang efektif adalah franchising. 

b. Backward Integration : mencari kepemilikan atau 
meningkatkan control atas pemasaran dan perusahaan; 
contoh nya McDonald’s mengakuisisi produsen gelas 
kertas. 

c. Horizontal Integration : mencari kepemilikan atau 
meningkatkan control akan pesaing; cara yang 



digunakan adalah merger, akuisisi, pengambilalihan 
antar pesaing. 

2. Intensive Strategy 

a. Market Penetration : meningkatkan pangsa pasar untuk 
produk atau jasa saat ini dipasar melalui upaya 
pemasaran yang lebih besar; metode ini mencakup 
peningkatan jumlah tenaga penjual. Meningkatkan 
jumlah belanja iklan, menawarkan promosi penjualan 
yang ekstensif atau meingkatkan usaha publisitas. 

b. Market Development : melibatkan perkenalan produk 
saat ini ke area geografi yang baru; contoh nya adalah 
RS Siloam buka cabang di Cikarang Medan. 

c. Product Development : strategi yang mencari 
peningkatan penjualan dengan memperbaiki atau 
memodifikasi produ atau jasa saat ini 

3. Diversification Strategy 

a. Horizontal Diversification : menambah produk atau 
jasa baru yang masih berkaitan dengan produk atau jasa 
lama. 

b. Concentric Diversification : menambahkan produk atau 
jasa baru yang tidak berkaitan. 

c. Conglomerate Diversification : menambah produk atau 
jasa baru yang tidak berkaitan untuk pelanggan saat ini. 

4. Defensive Strategy 

a. Retrenchment : mengelompokkan ulang melalui 
pengurangan asset dan biaya untuk membal ikk an 
penjualan dan laba yang menurun disebut sebagai 
turnaround atau strategi reorganisasi; didisain untuk 
memperkuat kompetensi dasar yang un ik . 



b. Divestiture : menjual satu divisi atau bagian suatu 
organisasi digunakan untuk meningkatkan modal untuk 
akuisis strategis atau investasi lebih lanjut. 

c. Liquidation : pengakuan atas kekalahan. 

Internal Factor Evaluation 

Alat yang digunakan untuk menganalisis kekuatan dan kelemahan 
utama dari sebuah perusahaan dan juga memberikan dasar untuk 
mengidentifikasi dan mengevaluasi hubungan antara area area tersebut. 
Berapapun hasil yang titunjukan dari perhitungan bobot akhir bobot tersebut 
pasti berkisar dari angka 1-4. Jika mendapatkan 4, perusahaan tersebut 
memiliki kekuatan yang dominan dibandingkan dengan kelemahan dari 
perusahaan tersebut. Berikut tahap tahap pembuatan IFE : 

1. Tuliskan faktor internal utama seperti diidentifikasikan dalam proses 
audit internal. Gunakan total sepuluh hingga dua puluh faktor internal, 
mencakup kekuatan dan kelemahan. Tuliskan kekuatan lebih dahulu 
kemudian kelemahan. 

2. Berikan bobot yang berkisar dari 0.0 (tidak penting) hingga 1.0 (sangat 
penting) untuk masing-masing faktor. Bobot yang diberikan kepada 
masing-masing faktor mengidentifikasi tingkat penting relatif dari 
faktor terhadap keberhasilan perusahaan dalam industri. Jumlah 
seluruh bobot harus sama dengan 1.0 

3. Berikan tingkat 1 sampai 4 untuk masing-masing faktor untuk 
mengindikasikan apakah faktor tersebut menunjukkan kelemahan 
utama (peringkat =1), atau kelemahan minor (peringkat=2), kekuatan 
minor(peringkat=3), atau kekuatan utama(peringkat=4). Perhatikan 
bahwa kekuatan harus mendapatkan peringkat 3 atau 4 dan kelemahan 
harus mendapatkan peringkat 1 atau 2. 



4. Kalikan masing-masing bobot faktor dengan peringkat untuk 
menetukan rata-rata tertimbang untuk masing-masing variabel. 

5. Jumlahkan rata-rata tertimbang untuk masing-masing variabel untuk 
menentukan total rata-rata tertimbang. 

Competitive Profile Matrix 

Mengidentifikasi competitor terkuat dari sebuah perusahaan melalui 
hubungan antara kekuatan dan kelemahan untuk mendapatkan strategi yang 
dapat digunakan untuk melawan competitor nya. Bobot dan nilai yang sudah 
ditentukan didalam EFE memiliki arti yang sama. Namun daman CPM ini ada 
CSF yaitu Critical Success Factor. Dalam CPM tercakup isu isu yang ada 
dalam IFE dan EFE, sama seperti yang lain. Ada 4 angka yang digunakan 
sebagai rating dalam pengisian matriks ini. Ada hal penting yang harus 
dicatat, bukan karena sebuah perusahaan mendapat nilai 3.2 dan competitor 
nya mendapat nilai 2.8 bukan berarti perusahaan tersebut 20% lebih baik 
daripada competitor yang lebih lemah. 

Key External Forces 

Alat ini digunakan untuk menganalisis factor factor yang memperngaruhi 
sebuah perusahaan dari lingkungan luar perusahaan tersebut. Banyak sekali 
aspek aspek yang dianalisis, dalam modul dijelaskan 5 aspek : 

1. Economic Forces : factor ini mencakup banyak aspek antara lain 
adalah tren orang orang yang tidak memiliki pekerjaan, produktifitas 
dari pekerja, harga dollar di dalam pasar seluruh dunia, kondisi 
ekonomi asing, factor import dan eksport, fluktuasi harga, eksport dari 
pekerja, tax rates. 

2. Social, cultural, demographic & environmental forces : factor ini 
mencakup aspek aspek tentang angka pernikahan dan perceraian, 
angka kematian dan kehidupan, imigrasi dan emigrasi, pendapatan 



perkapita, sikap terhadap busnis dan standar pendapatan, sikap dari 
customer, sikap terhadap budaya menabung 

3. Political, govemmental & legal forces : factor factor yang dapat di 
analisis adalah angka dari hukum patent, hukum perlindungan 
lingkungan, subsidi dari pemerintah, kepercayaan yang susah didapat, 
global relationships, kondisi politik. 

4. Technological forces : major impact terdapat dari internet, 
komunikasi dan semikonduktor 

5. Competitive force : menganalisis kekuatan dari competitor, 
kelemahan, objektif dan strategi, respon competitor terhadap variable 
eksternal, posisi dari produk atau servis, ancaman dari produk atau 
servis 

SWOT Matrix 

Alat ini digunakan oleh sebuah perusahaan biasa nya untuk 
menganalisis implementasi dari semua factor yang telah dibuat di dalam IFE 
dan EFE. Dalam matriks ini IFE dan EFE merupakan materi yang sangat 
penting. Berikut merupakan aspek aspek yang terdapat dalam SWOT : 

1. Strengths : kekuatan dari perusahaan yang dianalisis 

2. Weakness : kelemahan yang dimiliki oleh perusahaan yang 
dianalisis 

3. Opportunities : kesempatan yang dapat digunakan oleh sebuah 
perusahaan 

4. Threats : ancaman dari eksternal yang dimiliki oleh sebuah 
puersahaan 

5. Strengths-Opportunities : menggunakan kekuatan internal dari 
sebuah perusahaan untuk mengambil keuntungan dari 
kesempatan yang ada dalam factor eksternal 



6. Weakness-Opportunities : memperbaiki kelemahan dari factor 
internal dengan cara mengambil keuntungan dari kesempatan 
dari factor eksternal. 

7. Strengths-Threats : menggunakan kekuatan dari sebuah 
perusahaan untuk menghindari atau mengurangi ancaman yang 
berasal dari factor luar. 

8. Weaknesses-Threats : taktik bertahan yang diajukan untuk 
mengurangi kelemahan yang ada dan menghindari ancaman 
dari lingkungan. 

SPACE Matrix 

Ada 2 dimensi dalam matriks ini yaitu dimensi X dan dimensi Y. 
dimensi pertama memuat FS ( Financial Strength) dan CA ( Competitive 
Advantage ). Dimensi yang lain mencakup ES ( Environmental Stability ) dan 
IS (Industry Strength). 
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Boston Consulting Group Matrix 
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II 

Ouestion 

Marks 

i 

Cash Cows 

III 

Dogs 

IV 


1. Question Marks : low relative market share, compete in 
high, growth industry, cash needs are high, case 
generation is low. 

2. Stars : high relative market share and high growth rate, 
best long run opportunities for growth and profitability. 

3. Cash Cows : high relative market share, competes in 
low growth industry, generate cash in excess of their 
needs, milked for other purposes. 

4. Dogs : low relative market share and compete in slow 
or no market growth, weak internal and external 
position. 






IE Matrix 


Matriks internal eksternal ini dikembangkan dari model GE. Parameter 
yang digunakan meliputi parameter kekuatan perusahaan dan pengaruh eksternal 
yang dihadapi. Tujuan penggunaan model ini adalah untuk memperoleh strategi 
bisnis di tingkat korporat yang lebih detail. 

The IFE Total Weighted Scores 
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• Grand Strategy Matrix 

Alat untuk membuat fonnula altemative dari strategi yang ada, strategi 
berdasarkan dua dimensi yaitu Competitive position dan Market Growth, 
terdapat 4 quadran dalam matriks ini: 

1. Quadran 1: Excellent strategic position, Concentration on current 
markets or products, take risks aggressively when necessary. 

2. Quadran 2 : Evaluate present approach, how to improve 
competitiveness dan rapid market growth requires intensive 
strategy. 



3. Quadran 3 : Compete in slow growth industries, weak competitive 
position, drastic changes quickly, cost and asset reduction. 

4. Quadran 4 : Strong competitive position, slow growth industry, 
di versi lication to more promising growth areas. 

Quantitative Strategic Planning Matrix 

Teknik ini di desain untuk mencari ketertarikan yang relative dalam 
strategi strategi yang sudah di di sarankan. 

1. Advantages : strategi yang sudah di pilih dapat dinilai secara 
bersama sama atau bertahap; mengintegrasi antara factor internal 
dan eksternal dalam tahap pengambilan keputusan. 

2. Keterbatasan : Selalu membutuhkan penilaian intuitif dan asumsi 
yang berdasar. Peringkat dan daya tarik membutuhkan keputusan 
yang penuh pertimbangan, walaupun mereka selalu didasarkan 
pada infonnasi yang objektif; matriks ini hanya dapat dilakukan 
setelah informasi pendahuluan dan pencocokan yang 
mendahuluinya. 



BAB III 


METODE PENELITIAN 


Pada laporan kali ini data dikumpulkan dengan menggunakan metode wawancara. 
Wawancara di lakukan setiap minggunya untuk mendapatkan pengarahan dari 
narasumber tentang topik yang berkaitan pada minggu tersebut. Wawancara berupa 
pertanyaan dikirimkan melalui aplikasi Whatsapp. Adapun rincian pengambilan data 
dan narasumber yang di wawancara sebagai berikut: 


Nama Perusahaan 

Narasumber 1 

Jabatan 

Narasumber 2 

Jabatan 

Ace 


Ace Hardware 
Prabowo Widyakrisnadi 
President Director 
Helen R. Tanzil 

Corporation Secretary and Head Investor Relation 




BAB IV 

KONDISI PERUSAHAAN 


4.1 Company Profile 

Didirikan pada tahun 1995 sebagai anak perusahaan dari PT. Kawan Lama 
Sejahtera - pusat perlengkapan te knik dan industri #1 di Indonesia, PT. Ace Hardware 
Indonesia, Tbk. ialah pemegang lisensi tunggal ACE Hardware di negeri ini, yang 
ditunjuk secara langsung oleh ACE Hardware Corporation, Amerika. Toko ACE 
Hardware Indonesia pertama dibuka di Supermal Karawaci, Tangerang, pada tahun 
yang sama, diikuti rentetan toko lain di berbagai wilayah secara cepat. Pertumbuhan 
pesat ini ditunjang penuh oleh berbagai gudang logistik di titik-titik sentral, sistem 
distribusi modern yang terintegrasi, beserta para staf profesional yang 
kemampuannya senantiasa ditingkatkan via berbagai training, seminar, dan sistem 
peningkatan keterampilan yang lain. 

Saat ini ACE adalah Pionir dan Pusat Perlengkapan Rumah & Gaya Hidup 
Terlengkap, dengan 99 toko di beraneka pusat keramaian pada kota-kota besar di 
Indonesia. Toko ACE terbesar, yang sekaligus paling besar di Dunia, terletak di Alam 
Sutera, Serpong - Tangerang. ACE Alam Sutera ialah Flagship dari Toko ACE di 
negeri ini, yang memiliki luas 15.000 meter persegi, dan menyediakan lebih dari 
75.000 tipe produk berkualitas dalam kategori lengkap. Terobosan dalam hal 
menyediakan banyak macam produk di bawah satu atap membuat ACE menjadi 
destinasi utama dalam mencari solusi perlengkapan rumah dan gaya hidup keluarga 
modem Indonesia. 

Komitmen dalam memberikan kepuasan pelanggan secara maksimal 
dibuktikan dengan penganugerahan Quabty Management System ISO 9001-2000 
Certificate, membuat ACE menjadi toko perlengkapan rumah pertama yang mendapat 
sertifikat tersebut di Indonesia. Tahun 2011 ACE juga menerima SERVICE 
QUALITY GOLDEN AWARD 2011 dalam kategori Modern Home Builder & 
Retailer, dari SERVICE EXCELLENCE Magazine (Grup Majalah Marketing) & 



Carre - Center for Customer Satisfaction & Loyalty (Carre - CCSL). 

ACE berusaha untuk menjadi pemimpin dalam konsep "Do-It-Yourself" 
(kerjakan secara mandiri), yang berarti, kami tak hanya menyediakan produk, namun 
juga pengetahuan yang diperlukan dalam memasang, mengoperasikan, serta 
memelihara produk tersebut dengan tepat - agar didapat nilai manfaat maksimal. 
Harapan kami, dengan bantuan ACE, semua orang dapat menjadi ahli. 

Sementara konsep "The Helpful Place" menjadi jawaban dari beraneka 
kebutuhan yang jamak ditemui pelanggan sehari-hari. Selain melalui koleksi lengkap 
produk, kami terus berinovasi dalam memberikan layanan terbaik, dari presales 
hingga aftersales, di antaranya Free Delivery Service, Free Installation, 10 Days 
Return Policy, Price Guarantee, dan lain sebagainya. ACE menawarkan bukan 
sekedar transaksi jual beli barang secara konvensional, namun lebih dari itu, 
pengalaman berbelanja yang memberi nilai lebih (rewarding shopping experience) 



Struktur Perusahaan 


STRUKTUR ORGANISASI 

Organization Structure 


DEWAN KOMISARIS 
BOARD OF COMMISSIONERS 


Komite Audit 
Audit Committee 


Sekretaris Perusahaan 
Corporate Secretary 

Helen R.Tanzil 




Hartanto Djasman 


BUSINESS DEVLP. MARKETING 

Rudy Hartono C0MMUNICAT10N 


Nana Puspa Dewi 


J» 

MERCHANDISING 
Tarisa Widyakrisnadi 



OPERATION 
Sugiyanto Wibawa 






Komposisi Pemegang Saham 


KOMPOSISI PEMEGANG SAHAM 

Sharehoiding Composition 


0 . 0002 % 




59 . 9703 % 


0 . 0005 % 


ACE 


PT. ACE HARDWARE INDONESIA, Tbk 






PT.TOYS GAMES INDONESIA 








4.2 Visi, Misi dan Budaya Perusahaan 


Visi 

ACE Hardware Indonesia berusaha menjadi pusat ritel perlengkapan rumah 
dan gaya hidup yang terdepan di Indonesia. 

Misi 

ACE Hardware Indonesia bertujuan memberikan pilihan lengkap untuk 
produk berkualitas tinggi dengan harga kompetitif, ditunjang pelayanan 
pelanggan oleh tim profesional. 

Budaya Perusahaan 

Dibangun berlandaskan kesuksesan panjang dalam bidang ritel, ACE 
Hardware Indonesia (dikenal juga dengan sebutah AHI) telah menciptakan 
budaya yang disesuaikan dengan kebutuhan para personil perusahaan, produk 
dan area kerja, serta filosofi layanan profesional yang ada. Itu adalah empat 
intisari ACE yang telah membentuk pondasi untuk kami tumbuh dan 
berkembang pesat. 



4.3 Five Force 
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Karena competitor baru bias memilih 

cara dengan mengeluarkan dana besar- 

besaran untuk mengadakan promosi, 

dengan tujuan untuk menarik customer 

dan kesetiaan customer, ini tentu 

menjadi ancaman bagi AHI. 
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v' 

Karena competitor membutuhkan 

modal awal yang cukup besar untuk; 

izin pembangunan yang rumit; cost 

untuk research and development; untuk 

mencari distributor dengan harga 

tennurah, tentu sulit menyaingi AHI. 




Switching Cost 




Karena mencari supplier yang dapat 

dipercaya dan sesuai keingan kita itu 

sulit. Ketika kita menentukan supplier 

baru untuk perusahaan kita, kita harus 

deal harga barang dulu baru bisa. 

Access to 
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Bagi perusahaan baru tidak begitu sulit 

dengan cara pendistribusian jikalau 

perusahaan tersebut tahu celah mana 

yang dapat ditembus 

Cost 

disadvantages 

Independent of 
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V 



Mudah karena sudah memiliki 
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lain sebagainya yang menguntungkan 

competitor untuk masuk ke dalam 

persaingan 

Average 

2.7 

Sulit untuk kompetitor baru yang mau 

masuk dalam persaingan perusahaan 

retailer karena nilai average yang 

didapat 2.7 
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Karena buyer melakukan pembelian 

dengan pilihan mereka sendiri, oleh 

karena itu ini dapat menjadi ancaman 

bagi AHI. 

The products it 

purchases from 

the industry are 

Standard or 

undifferentiated 




Karena buyer dapat pergi ke toko retail 

lain jika beberapa jenis barang yang 

dijual di AHI merupakan barang 

Standard yang dijual di toko retail lain. 

The buyer faces 

few switching 

costs 




Karena adanya switching cost sulit 

untuk competitor baru jika tidak 

menjual harga yang bersaing dengan 

AHI, karena beberapa buyer memilih 

harga yang lebih murah. 
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Karena sulit bagi competitor baru untuk 

menyaingi AHI karena buyer dengan 

ekonomi yang rendah tidak akan 

melakukan pembelian, sedangkan buyer 

dengan ekonomi tinggi, justru akan 

sensitive dengan harga yang mahal. 

The buyers pose 

a credible threat 

of backward 

integration 




Karena ketika buyer itu memiliki akses 

tidak semua buyer memiliki 

kemampuan untuk membeli seperti 

perusahaan sehingga kemungkinan 

hanya beberapa saja yang dapat 

mungkin menandingi Ace Hardware 

The industry’s 

product is 

unimportant to 

the quality of the 

buyer’s products 
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Karena dengan jenis buyer seperti ini 

(tidak memperdulikan kualitas barang 

yang diinginkan) melainkan 

mementingkan harga yang murah, 

competitor baru dapat menyaingi AHI. 

Avarage 

3 

Buyer Ace Hardware memiliki cukup 

bargaining power terhadap Ace 

Hardware dengan nilai average 3 







3. The 

Bargaining 

Power of 

Suppliers 





The supplier’s 

product is an 

important input 

to the buyer’s 

business 


V 


Karena AHI tidak dapat mengatur 

supplier, tentu supplier akan memilih 

perusahaan dengan request harga dan 

kualitas yang cocok dengan ketentuan 

supplier itu sendiri. 

The supplier 

group’s products 

are differentiated 

or it has built up 

switching costs 

for the buyer 




Karena competitor yang memiliki 

modal sedikit di awal sulit untuk 

menganti ganti supplier oleh karena 

switching cost. Membuat AHI unggul 

dalam stok barang. 

The supplier 

group poses a 

credible threat of 

forward 

integration 




Dengan adanya kita sebagai supplier 

yang telah tahu market dari buyernya 

bagaimana, kita sebagai supplier 

memang dapat secara mudah untuk 

menjual barang, tetapi tidak mudah 

ketika perusahaan tersebut memiliki 








brand image dan trust yang baik. 

Avarage 

1.67 

Bargaining power of supplier tidak 

menjadi ancaman besar bagi AHI, 

dengan angka 1.67 

4. The Threat of 

Substitute 

Products and 

Services 



S 

Karena Ace Hardware memang susah 

disubtitute dengan alasan memang 

barang-barangnya dibutuhkan oleh 

buyer dan Service dari ace hardware 

yang memang susah di tandingi 

5. The Intensity 

of Rivalry 

among 

Competitors in 

an Industry 





Numerous or 

equally balanced 

competitors 




Ketika banyak toko yang seperti Ace 

Hardware dan jikalau kemampuannya 

sama ada kemungkinan dimana Ace 

Hardware tetap memimpin karena nama 

besar mereka. 









Slow industry 

growth 



v' 

Karena brand Ace Hardware masih 

diatas sehingga susah untuk mengerjar 

dikarenakan adanya slow industry 

growth, sehingga baik untuk Ace 

Hardware. 

High fixed or 

shortage costs 



v' 

Karena adanya fixed cost dari storage 

membuat perusahaan competitor baru 

susah untuk melawan ace hardware 

Lack of 

differentiation or 

switching costs 



v' 

Sulit untuk competitor menandingi ace 

hardware dengan fixed price yang 

sudah murah dan pelayanan ace yang 

sudah baik 

High exit 



v' 

Untuk perusahaan lain sebenarnya 




barriers 




mudah untuk tutup dikarenakan 

memang perusahaan tersebut tidak 

cukup kuat dan branding Ace Hardware 

yang sangat kuat. 

Avarage 

1.3 

Intensitas competitor untuk Ace 

Hardware tidak begitu kuat dengan 

ditunjukan dari nilai average 2.2 


4.4 Strategi Perusahaan 


Jenis Strategi 

Penerapan 

Analisis 

Ya 

Tidak 

1. Integration Strategy 


Forward Integration 


Y 

Tidak ada forward 

integration, karena Ace 

Hardware itu sendiri sudah 

menjadi perusahaan retailer 








yang bergerak dalam 

bidang peralatan rumah 

tangga, dan AHI tidak 

melakukan waralaba, 

melainkan membuka 

cabang saja. 

Backward Integration 

✓ 


Untuk barang tertentu 

seperti merek Krisbow, 

mereka mempunyai 

supplier sendiri untuk 

memasok barang nya 

langsung ke AHI 

Horizontal Integration 



Belum ada langkah untuk 

mengakusisi pesaing 

karena dari perolehan 

survei yang didapat AHI 

masih memimpin 

dibandingkan kompetitor 

yang lain. 

2. Intensive Strategy 




Market Penetration 

v' 


Ace Hardware pernah 

melakukan cara untuk 

mengenalkan produk 







mereka ke publik, salah 

satu cara nya adalah 

melakukan demo produk/ 

bagaimana cara 

menggunakan nya yang 

berposisi didepan toko 

AHI. 

Market Development 

✓ 


Penyebaran toko semakin 

meluas buktinya skarang 

Ace Hardware sudah ada di 

32 kota dan tentu tersebar 

merata ke seluruh penjuru 

indonesia dengan lebih dari 

100 store yang siap 

melayani customer 

Product Development 

✓ 


Product Ace hardware yang 

berupa jasa pelayanan, ini 

selalu ditingkatkan oleh 

Ace Hardware dengan 

banyaknya pelatihan- 

pelatihan operasional yang 

dilakukan 

3. Diversification Strategy 







Horizontal Diversification 


✓ 

Ace Hardware saat ini, 

hanya berpaku pada retailer 

saja, karena memang dari 

visi misi AHI sendiri ingin 

menjadi retailer alat rumah 

tangga terbesar seluruh 

Indonesia. 

Concentric Diversification 

✓ 


Barang yang dijual di Ace 

Hardware beragam dengan 

memiliki fungsi yang 

serupa, contoh pewangi 

mobil, banyak merek 

dengan fungsi seragam, 

dan tentu nya produk- 

produk lain juga banyak 

memiliki variasi namun 

dengan fungsi yang sama ( 

vacum cleaner, kursi, 

lampu, kabel) 

Conglomerate Diversification 

✓ 


Ace Hardware memiliki 

ribuan item yang dijual, 

sehingga banyak juga yang 

memiliki fugsi berbeda. 

4. Defensive Strategy 











Retrenchment 



Selama ini tidak ada karena 

Ace Hardware selalu 

memiliki keuntungan tiap 

tahunnya. Faktor terbesar 

karena AHI sudah memiliki 

management keuangan 

yang baik dan tentu karena 

PT AHI ini sudah lama 

berdiri. 

Divestiture 



Belum ada pengurangan 

divisi sejauh ini, terbukti 

dari PHK masai yang tidak 

pernah dilakukan 

Liquidation 



Belum ada pengakuan 

kalau dia bangkrut, melihat 

dari annual report tidak ada 

hasil yang merugikan. 

5. Michael Porter Generic 

Strategies 




Cost leadership 



Harganya pun masih relatif 

diatas karena barang- 

barang AHI tersaingi oleh 

IKEA. Kebanyakan produk 







AHI sudah di rakit yang 

memakan operating cost 

yang banyak. 

Differentiation 

✓ 


Cara penjualan, dan 

kelengkapan dan tentu nya 

tata letak produk dalam 

toko yang membuat AHI 

unggul dan tetap menjadi 

pilihan customer. 

Focus 

✓ 


Terjadi focus dalam hal 

pelayanan kepada 

pelanggan dengan team 

customer care yang selalu 

siap memanjakan customer. 




BAB V 

INPUT STAGE 


5.1 IFE Matrix 


No 

Strengths 

Weight 

Rating 

Weighted 

Score 

Alasan 

1 

Shopping under one roof 

0.09 

4 

0.36 

Sebagai pelopor Home 

Improvement & Lifestyle 

pastilah Ace Hardware 

meninginkan bahwa segala 

hal yang berhubungan dengan 

Home Improvement & 

Lifestyle ada di dalam Ace 

Hardware sehingga ini 

memudahkan para pelanggan 

yang ingin membeli barang- 

barang yang behubungan 

dengan hal tersebut membeli 

di dalam Ace Hardware. Ini 

dapat dibuktikan dengan 

jumlah baang yang dijual oleh 

Ace HArdware yang 

berjumlah 75.000 jenis 

produk. 

2 

Customer Oriented 

0.08 

3 

0.24 

Sesuai dengan visi misi dari 

Ace Hardware yaitu: 

"Kami berusaha menjadi 









pusat ritel perlengkapan 

rumah dan gaya hidup yang 

terdepan di Indonesia" (visi) 

dan 

"Kami bertujuan memberikan 

pilihan lengkap untuk produk 

berkualitas tinggi dengan 

harga kompetitif, ditunjang 

pelayanan pelanggan oleh tim 

profesional" (misi), ini dapat 

diwujudkan dengan mencari 

tahu apa saja yang diinginkan 

dan dibutuhkan pelanggan 

sehingga akhirnya pasti 

Customer Oriented. Juga 

dengan memanjakan 

pelanggan dengan promosi- 

promosi yang ada ini 

membuktikan bahwa memang 

Ace Hardware sangat 

memperdulikan 

pelanggannya. 

3 

Nama brand yang sudah 

diketahui banyak orang 

0.07 

4 

0.29 

Nama brand yang baik ini 

didapatkan karena memang 

Ace Hardware adalah pelopor 

dalam mengelola gerai Home 

Improvement & Lifestyle. 

Juga dengan ekspansi yang 








telah dilakukan oleh Ace 

Hardware sehingga memiliki 

99 gerai di pusat perbelanjaan 

di kota-kota besar, sehingga 

ini membuat Brand "Ace 

Hardware" banyak dikenal 

orang dan karena memang 

Ace Hardware Indonesia ini 

telah berdiri dari tahun 1995 

sampai sekarang, sehingga 

sudah dapat dipastikan bahwa 

banyak pelanggan yang setia 

kepada Ace Hardware 

4 

Lokasi yang Strategis 

0.06 

4 

0.25 

Lokasi yang strategis ini 

memang dipilih oleh Ace 

Hardware untuk membuka 

gerai-gerainya. Seperti contoh 

di mall-mall yang ramai 

seperti Lippo Karawaci, 

Living World Alam Sutera 

dan lain sebagainya, jika 

ditotal ada 32 kota besar 

sebagai sasaran ekspansi Ace 

Hardware sejauh ini. 

5 

Kualitas Produk yang baik 

0.08 

3 

0.24 

Kualitas Produk menjadi hal 

yang penting dalam 

perusahaan. Biarpun 

terkadang banyak orang yang 








mementingkan harga terlebih 

dahulu dalam membeli 

barang. Kualitas produk yang 

dijual di Ace Hardware itu 

cukup baik dibandingkan 

kompetitor-kompetitornya, 

dari pengalaman beberapa 

orang juga mengatakan bahwa 

kualitas produk Ace 

Hardware sangat baik, tahan 

lama. Namun tidak menutup 

kemungkinan ada beberapa 

barang yang dijual Ace 

Hardware memang tidak 

terlalu tahan lama. Secara 

keseluruhan kualitas barang 

yang ada di dalam Ace 

Hardware cukup baik. 

6 

Promosi yang menarik 

untuk mencari pelanggan 

0.05 

3 

0.14 

Promosi yang dilakukan oleh 

Ace Hardware Indonesia ini 

sangatlah baik. Untuk 

menarik dan memanjakan 

pelanggan banyak program- 

program promo yang 

dilakukan oleh Ace Hardware 

Indonesia, seperti contoh: 

Kartu Ace Rewards, 

pemberitahuan promo lewat 








SMS- email dll, Satisfaction 

Guarantee, Program Delivery 

Services, Best Price 

Guarantee. 

7 

pelopor dalam mengelola 

gerai Home Improvement & 

lifestyle 

0.05 

4 

0.22 

Menjadi pelopor memang 

sangat sulit untuk 

menjaganya, karena pasti 

banyak kompetitor yang 

mengikuti j ej ak pelopor j ika 

pelopornya berhasil, juga ada 

beberapa kompetitor baru 

yang sudah memiliki nama 

besar di luar negeri seperti 

contoh IKEA sehingga ini 

menyulitkan Ace Hardware 

dalam berkembang. Namun 

dapat dilihat sistem 

management Ace Hardware 

ini sangat baik, dengan 

ekspansi global yang 

dilakukan dengan 

peningkatan sistem mereka 

sehingga mereka dapat 

menjadi semakin besar, bukan 

menurun. 

8 

Adanya Tanggung Jawab 

Terhadap Sosial 

0.05 

3 

0.16 

Hal ini dapat,meningkatkan 

nama baik dari Ace Hardware 

itu sendiri. Secara tidak 








disengaja trust pelanggan 

terhadap perusahaan tersebut 

lebih besar. 

9 

Penguatan posisi finansial 

0.09 

3 

0.27 

disebutkan dalam annual 

report tahun 2014 bahwa ada 

penurunan hutang dari 

Rp 195,4 miliar menjadi 

Rp 107,0 miliar, setara dengan 

penurunan 45,3%. Artinya 

ada penguatan dari segi 

finansial dan mengakibatkan 

majunya Ace Hardware. 

Tidak hanya dari sisi hutang 

piutang, namun dari segi aset 

juga Ace Hardware tetap 

meningkat, ini dikarenakan 

adanya pembukaan gerai Ace 

Hardware yang baru 

10 

Service Quality yang 

dimiliki baik 

0.09 

4 

0.36 

Service Quality yang dimiliki 

Ace Hardware ini sangat baik 

untuk diterapkan dengan 

masyarakat Indonesia yang 

belum terlalu mandiri untuk 

beberapa kalangan, masih 

perlu dibantu dalam membeli 

dan mengetahui fungsi dan 

bagaimana cara 

pemakaiannya. Staff yang 








bekerja untuk menjelaskan 

kepada pelanggan pun sangat 

ramah dan menjelaskannya 

dengan baik sehingga ada rasa 

nyaman yang ditimbulkan 

untuk pelanggan. 

11 

Network yang luas 

0.08 

4 

0.32 

Network yang dimiliki oleh 

sebuah perusahaan adalah 

sebuah hal yang penting 

karena dapat menjangkau 

market yang luas dan produk- 

produk perusahaan dapat 

dikenal, dan masih banyak 

keuntungan lainnya. Ini 

dimiliki oleh Ace Hardware, 

Ace Hardware adalah anak 

perusahaan dari PT. Kawan 

Lama, secara otomatis 

networking dalam perusahaan 

ini sangat luas 

12 

Manpower Planning 

0.06 

4 

0.25 

manpwer planning ini harus 

menjadi salah satu prioritas 

dari sebuah perusahaan 

karena manpower adalah alat 

untuk memenuhi kebutuhan 

sumber daya manusia yang 

akan menjalankan fungsi- 

funsgi laiinya di organisasi, 








salah satunya menjalankan 

fungsinya dalam rangka 

mewujudkan visi, misi yang 

telah ada. Dalam annual 

report Ace HArdware telah 

dijabarkan bagaimana mereka 

merekrut, dan pelatihan yang 

bagaimana yang harus 

dilakukan. Hal ini sangatlah 

baik karena untuk 

mendapatkan SDM yang baik 

haruslah juga ada manpower 

planning yang baik. 


Weakness 





1 

Low Publicity 

0.06 

1 

0.06 

Sedikitnya iklan yang ada 

menjadi salah satu kelemahan 

yang dimiliki oleh Ace 

Hardware. Biarpun memang 

jarang sekali perusahaan yang 

bergerak sebagai retailer yang 

membuat iklan kepada publik. 

Namun jika ini tidak dapat 

diantisipasi ini dapat 

mendongkrak kepopuleran 

kompetitor lainnya, 

mengingat sekarang IKEA 

sudah memasukkan iklan 

IKEA ke televisi. Iklan ini 








dapat menarik pelanggan 

dengan cara memperlihatkan 

promo apa saja yang 

ditawarkan sehingga 

memudahkan pelanggan juga 

untuk mengetahui promo 

tersebut 

2 

Kelengkapan produk di 

gerai-gerai tertentu 

0.07 

2 

0.14 

Dapat dilihat dari beberapa 

store dengan membandingkan 

store besar dan kecil, 

perbedaan yang mendasar 

adalah kelengkapan produk. 

Untuk store yang besar 

pastilah lengkap seperti yang 

ada di Living World, namun 

jika dibandingkan dengan 

gerai yang berada di Gading 

serpong tidak lengkap seperti 

di Living World. Jika 

memang dibuat semua gerai 

itu lengkap pasti lebih baik 

sebenarnya 


TOTAL 

1.00 


3.31 



Dengan melihat niali a kh ir diatas 3.31, ini membuktikan bahwa memang Ace 
Hardware adalah sebuah perusahaan yang kuat, dalam menentukan faktor-faktor 
strenght dan weakness di atas, ternyata strenght lebih banyak dibandingkan weakness 
yang dimiliki Ace Hardware. Kami mendapatkan Koneksi Internal dari Ace 
Hardware yaitu langsung kepada President Director Ace Hardware, Bapak Prabowo 












Widyakrisnadi dan Corp Secretary and Head of Investor Relation Ace, Ibu Helen R. 
Tansil. Bu helen juga membantu kami dalam menentukan beberapa faktor dalam 
strenght, dan beliau mengatakan faktor-faktor tersebut sudah ada dalam annual report 
Ace Hardware. Setelah membaca annual report Ace Hardware, kami menyimpulkan 
bahwa strenght dari Ace Hardware adalah Shopping one roof, Customer Oriented, 
Nama brand yang sudah dikenal, lokasi yang strategis, dan lain-lain. Untuk weakness 
kami hanya dapat menyimpulkan 2 kelemahan, yaitu low publicity dan beberapa 
gerai Ace Hardware tidak lengkap khususnya gerai-gerai yang kecil. Namun biarpun 
adanya beberapa kelemahan ini tetap saja nilai akhir untuk Ace Hardware masih 
tinggi. Dari annual Report yang ada, yang paling menonjol adalah segi finasial 
dimana lebih banyak keuntungan yang didapat dibandingkan tahun 2013. 


5.2 EFE Matrix 


Key External Factors 

Weight 

Ratin 

Wtd 

Opportunities 

g 

Score 

ECONOMIC 

1 

Pertumbuhan konsumsi rumah tangga 

0.09 

4 

0.34 

2 

consumption pattems 

0.07 

3 

0.20 

DEMOGRAPHI 

CAL 

3 

Kepadatan penduduk dalam penentuan ekspansi 

0.09 

4 

0.34 

POLITICS 

4 

Peningkatan permintaan domestik khusus 

dengan kegiatan pemilu 

0.09 

3 

0.26 

SOCIAL and 

5 

Peningkatan permintaan domestik khusus 

0.08 

3 

0.23 




CULTURE 


dengan persiapan tanggal tertentu (ramadhan, 

natal, dll) 




TECHNOLOGI 

CAL 

6 

Penjualan online 

0.08 

4 

0.30 

COMPETITORS 

7 

Competitors (IKEA dan Best Pongs) 

0.08 

3 

0.23 

8 

IKEA dengan daya tarik, fasilitas dan 

kemandirian pembelinya 

0.07 

3 

0.20 

GOVERMENTA 

L 

9 

Masyarakat Ekonomi ASEAN 

0.08 

2 

0.15 


Threats 




ECONOMIC 

1 

Fluktuasi Dollars 

0.10 

3 

0.29 

COMPETITORS 

2 

Competitors (IKEA dan Best Pongs) 

0.08 

3 

0.23 

3 

IKEA dengan daya tarik, fasilitas dan 

kemandirian pembelinya 

0.07 

3 

0.20 

GOVERMENTA 

L 

4 

Gaji Pokok Pekerja 

0.07 

3 

0.20 

Total 

1.00 

41 

3.17 






















Opportunities 

1. Pertumbuhan konsumsi rumah tangga menjadi kesempatan bagi ACE 
Hardware untuk mengembangkan usaha mereka karena dengan pergerakan 
ACE Hardware yang menjual juga untuk konsumsi rumah tangga juga dengan 
pertumbuhan konsumsi rumah tangga ini, pada akhirnya demand akan 
bertambah 

2. Consumption patterns menjadi peluang bagi AHI untuk mengurangi kerugian, 
dengan mengetahui kapan pembeli akan membeli dengan melihat dari 
consumption patterns. 

3. Dengan melihat kepadatan penduduk sebagai salah satu faktor untuk 
ekspansi usaha, akan menambah laba untuk AHI 

4. dengan dwelling time yang lebih baik dibandingkan dari sebelumnya, ini 
mengurangi kerugian juga pada akhirnya 

5. peningkatan permintaan saat pemilu ini pasti akan berpengaruh penting dari 
sisi penjualan AHI 

6. sama seperti nomor 5, ketika AHI dapat memanfaatkan situasi seperti ini, 
pastinya keuntungan akan meningkat karena pembeli mngincar barang sesuai 
dengan tanggal-tanggal tersebut. 

7. Penjualan online penting karena dapat menjangkau pembeli secara lebih luas 

8. Melihat dan mengevaluasi competitor dapat meningkatkan kualitas dan 
performa dari AHI sendiri 

9. Melihat IKEA yang notabene memiliki nama besar, dan bagaimana mereka 
menjalankan usaha yang ternyata cukup berhasil, ini dapat meningkatkan juga 
performa AHI dengan sedikit menjadikan IKEA sebagai contoh. 

10. Dengan adanya MAE, dapat membangun kualitas dan performa yang jauh 
lebih baik dari sumber daya manusianya. 



Threats 

1. menjadi ancaman bagi AHI jika memang dollar sangat tinggi karena memang 
ada beberapa barang yang diimport dari luar negeri 

2. jika AHI tidak responsive dengan tanggal-tanggal penting atau hal-hal yang 
serupa, dan competitor lain ini dapat memanfaatkannya, maka AHI aka nada 
dibawah competitor yang lain pada akhirnya 

3. jika AHI tidak responsive dengan cara IKEA menjalani usahanya, ini dapat 
mengalihkan pelanggan untuk beralih ke IKEA dengan apa yang ditawarkan 
oleh IKEA 

4. gaji pokok pekerja menjadi masalah ketika gaji dinaikan, dan tidak seimbang 
juga dengan daya beli masyarakat pada umumnya yang akan berdampak pada 
penjualan barang 

dilihat dari nilai yang didapat yaitu sebanyak 3.17, ternyata Ace Hardware sejauh ini 
dapat memanfaatkan peluang-peluang yang ada untuk meningkatkan bisnisnya. 

5.3 CPM 


No 

Faktor 

penentu 

keberhasilan 

BOBOT 

ACE Hardware 

Indnoesia 

IKEA 

Best Pongs 

Peringkat 

Nilai 

Peringkat 

Nilai 

Peringkat 

Nilai 

1 

Kualitas 

Produk 

0.08 

4 

0.31 

2 

0.15 

3 

0.23 

2 

Harga 

0.09 

2 

0.17 

4 

0.35 

3 

0.26 

3 

Manajemen 

Perusahaan 

0.08 

3 

0.23 

3 

0.23 

2 

0.15 

4 

Iklan 

0.06 

1 

0.06 

3 

0.17 

1 

0.06 

5 

Brand image 

0.06 

4 

0.23 

2 

0.12 

1 

0.06 

6 

kesetiaan 

0.10 

4 

0.38 

2 

0.19 

2 

0.19 





pelanggan 








7 

Distribusi 

0.07 

3 

0.20 

1 

0.07 

1 

0.07 

8 

Promosi 

0.07 

4 

0.27 

3 

0.20 

1 

0.07 

9 

Service 

Quality 

0.10 

3 

0.29 

4 

0.38 

2 

0.19 

10 

Lokasi yang 

stategis 

0.07 

4 

0.27 

2 

0.13 

4 

0.27 

11 

kelengapan 

produk 

0.09 

4 

0.35 

4 

0.35 

2 

0.17 

12 

Ekspansi 

Global 

0.09 

3 

0.26 

1 

0.09 

1 

0.09 

13 

fasilitas 

0.08 

2 

0.16 

4 

0.32 

1 

0.08 

Total 

1.00 

3.18 

2.75 

1.89 


Analisis CPM 

1. Menurut kami sebenarnya key success dalam perusahaan yang bergerak dalam 
bidang retailer adalah kesetiaan pelanggan yang penting. Namun terlihat 
kesetiaan pelanggan best pongs dan IKEA masih dibawah ace hardware 
dikarenakan memang IKEA di Indonesia adalah perusahaan baru sedangkan 
Best Pongs masih jauh dibawah Ace Hardware. 

2. Ace Hardware masih lebih unggul dibandingkan IKEA dan best pongs dengan 
nilai a kh ir 3.30 

3. Ikea memiliki keunggulan dari segi harga, Service quality dan fasilitas 
dibandingkan dua competitor lainnya, namun lokasi Ace Hardware dan Best 
Pongs masih jauh lebih strategis dibandingkan IKEA. 

4. Kualitas Produk adalah sebuah hal yang penting karena sebagai pelanggan 
adalah sebuah hal yang perlu untuk melihat kualitas produk. 



























5. Harga adalah faktor yang biasanya kebanyakan orang pikirkan lebih dahulu, 
namun maka dari itu bobot untuk harga ini lebih tinggi dibandingkan kualitas 
produk 

6. Manajemen perusahaan adalah salah satu kunci sukses perusahaan, ketika 
perusahaan tersebut memiliki kualitas manajemen perusahaan yang baik, yaitu 
berarti dalam cara bagaimana mengenalkan brand mereka dan lain 
sebagainya, perusahaan dapat maju 

7. Iklan menjadi sebuah hal yang cukup penting karena dengan adanya iklan 
dapat mengenalkan toko/ perusahaan kita 

8. Brand image ini sebenarnya bagaimana orang / pelanggan menjadi loyal 
kepada perusahaan, brand image yang baik akan menuntun banyak pelanggan 
untuk membeli produk di dalam Ace Hardware atau perusahaan yang lainnya 

9. Kesetiaan pelanggan, kesetiaan pelanggan ini menjadi sangat penting karena 
perusahaan pasti akan hidup dengan adanya kesetiaan pelanggan ini, tanpa 
adanya kesetiaan pelanggan ini perusahaan pasti bingung untuk bagaimana 
menjual barang mereka 

10. Promosi adalah salah satu langkah lagi bagaimana cara menarik pelanggan, 
apakah dengan diskon-diskon tertentu atau cara-cara perusahaan yang lainnya. 

11. Service Quality sangat penting, karena dari Service quality yang baik, brand 
image kita pun baik, dengan Service quality yang baik, artinya akan mencapai 
goal kebanyakan perusahaan yaitu customer satisfaction 

12. Lokasi yang strategis, memudahkan pengenalan brand, lalu memudahkan 
pelanggan untuk membeli karena banyak pelanggan yang biasanya malas 
pergi jauh untuk membeli barang kebutuhan 

13. Kelengkapan produk cukup penting karena biasanya orang mencari barang 
yang diinginkan dengan melihat tempat yang paling lengkap, karena biasanya 
orang malas untuk berpindah-pindah tempat untuk mencari barang kebutuhan 



14. Ekspansi Global penting untuk menguatkan posisi perusahaan dimata 
pelanggan, seharusnya semakin banyak took atau perusahaan yang artinya di 
daerah-daerahpun ada contohnya, artinya perusahaan tersebut cukup kuat 

15. Fasilitas juga sebenarnya hal yang mengakibatkan customer satisfaction itu 
sendiri, bagai mana memanjakan pelanggan dengan fasilitas yang ada. Contoh 
: IKEA dengan fasilitasnya yang berupa tempat makan, bagaimana tempat 
belanjanya tidak panas, lalu tempat parkiran pun yang luas, maka dari itu 
kami melihat ini adalah kekuatan utama dari IKEA. 



BAB VI 


TAHAP PENCOCOKAN / MATCHING 


6.1 SWOT Matrix 



STRENGHT - S 

1. Shopping under one roof 

2. Kualitas Produk 

3. Lokasi strategis 

4. Service Quality 

WEAKNESS - W 

1. Low Publicity 

2. Kelengkapan produk di gerai- 

gerai tertentu 

OPPORTUNITIES-O 

SO STRATEGIES 

WO STRATEGIES 

1. Competitors 

1. S2, S4 + 03 

1. Wl + 02 

2. Penjualan online 

3. SI, S2, S3, S4 + 01 

2. W2 + 03 

3. Pertumbuhan konsumsi rumah 

4. S4 + 02 


tangga 



THREATS - T 

ST - STRATEGIES 

WT STRATEGIES 

1. Competitors 

1. Sl, S2, S3 + T1 

1. Wl, W2 + T1 


Analisis 

1. SO Strategies 

a. S2, S4+ 03 = Kualitas produk dan Service quality yang baik dapat 
dimanfaatkan oleh AHI untuk tetap mengikuti arus pertumbuhan 
konsumsi rumah tangga. Para customer tentu akan mencari tempat 
yang menjual kualitas dan karyawan yang ramah. 







b. SI, S2, S3, S4 + 01 = Kualitas produk yang baik, lokasi toko yang 
strategis dan Service quality yang baik dapat menjadi batu loncatan 
bagi Ace untuk terus mengalahkan competitomya dan tetap bertahan 
menjadi toko retail penjual barang home style terbaik di Indonesia. 
Kekuatan Ace yang lain adalah Shopping Under One Roof, Ace 
memiliki stok barang yang baik dan tentu Ace merupakan toko dengan 
alat-alat rumah tangga yang sangat lengkap. Membuat para pembeli 
merasa kebutuhkan nya dapat terpenuhi semuanya dalam satu toko. 

c. S4, S2 + 02 = Ace sudah mendapatkan kepercayaan dari pembeli 
tentang kualitas produknya. Di dukung dengan Service quality yang 
baik, Ace dapat memperbesar jaringan nya melalui media internet 
karena dengan melakukan penjualan online, Ace dapat meng ekspansi 
jaringan dagang nya dan tentu para customer merasakan benefitnya 
juga karena tidak perlu repot-repot dating ke store untuk membeli 
barang. 

2. WO Strategies 

a. W1 + 02 = Dengan melakukan penjualan online, AHI tidak perlu 
melakukan publicity berupa banner lagi atau iklan-iklan, karena 
sekarang perkembangan paling pesat berada di internet. Dari penjualan 
melalui internet, ace sudah melakukan pemasaran secara tidak 
langsung dan tentu sangat menguntungkan. 

b. W2 + 03 = Pertumbungan konsumsi yang meningkat dapat 
dimanfaatkan untuk mengurangi kelemahan Ace ini, dengan indicator 
pertumbuhan konsumsi rumah tangga yang meningkat Ace seharusnya 
melengkapi produk dengan merata di semua gerai di Indonesia agar 
“shopping under one roof’ tetap dikandung oleh semua gerai. 


3. ST Strategies 



a. SI, S2, S3 + T1 = Ace merupakan perusahaan yang besar dan 
sebaiknya Ace lebih aware dengan competitor baru nya yang sedang 
melejit tinggi. IKEA menjadi competitor Ace yang paling bahaya. 
Strategi yang harus dilakukan adalah dengan meningkatkan kualitas 
dalam beberapa aspek seperti kualitas pelayanan, mempertahankan 
kualitas barang dan mempertahankan “shopping under one roof’ 
dalam semua cabang di seluruh Indonesia agar competitor kesulitan 
untuk menarik perhatian dari customer. 

4. WT Strategies 

a. Wl, W2 + T1 = Dengan melakukan penanggulangan dalam hal low 
publicity seperti melakukan publikasi lebih agresif, seperti menyebar 
brosur atau memberikan promosi dan memiliki visi kedepan untuk 
memiliki kelengkapan barang yang sama terhadap semua store dapat 
membuat Ace tetap bertahan melawan competitor nya. 



6.2 SPACE 


FS 



FINANCIAL STRENGTH 

RAT ING 

1. Perolehan total penjualan perseroan meningkan 


16,6% dari Rp. 3.895,4 miliar di tahun 2013 menjtadi 

Rp. 4.541,5 miliar di tahun 2014 dengan kontribusi 

masih dari segmen home improvement. 

3 





















2. Ekuitas meningkat dari Rp. 1.915,5 miliar menjadi 
Rp. 2.362,1 miliar karena kenaikan laba bersih tahun 
berjalan. 


3. ROA (Retum in Asset) menurun 20.3% menjai 18.6% 

sebagai konsekuensi pertumbuhan total assets yang 1 

melebihi pertumbuhan laba bersih di tahun 2014. 


COMPETITIVE ADVANTAGE 


RAUNG 


1. Lokasi yang strategis yang dimiliki, karena ACE 
Hardware kebanyakan terletak di pusat perbelanjaan 
yang pasti banyak dipenuhi orang 


-2 


2. Customer Loyalty yang tinggi, mengingat ACE 
Hardware adalah pelopor dalam pusat perlengkapan 
rumah dan gaya hidup terlengkap dari tahun 1995 


3. Produk yang memiliki kualitas yang tinggi, dapat 
terlihat dari harga yang tidak begitu rendah, dan 
memang barang-barang yang dijual adalah barang- 
barang pilihan. 




ENVIRONMENTAL STABILITY 

RATING 

1 . 

Fluktuasi dollar yang tidak stabil 

-4 

2. 

Pertumbuhan konsumsi rumah tangga yang 

meningkat 

-3 

3. 

Competitive pressure yang cukup tinggi 

-2 

INDUSTRY STRENGHT 

RATING 

1 . 

Service Quality yang baik, karena ACE Hardware 

selalu meningkatkan pengetahuan dan skill untuk 

setiap pekerja. 

5 

2. 

Promosi yang dimiliki untuk menarik pelanggan 

cukup banyak. 

3 

3. 

ACE Hardware mengadaptasi shopping under one 

roof karena mereka merupakan toko yang lengkap 

yang menjual barang-barang pusat perlengkapan 

rumah dan gaya hidup. 

3 

4. 

Training and development yang sangat baik 

ditunjukkan dengan banyak program-program 

5 



pelatihan operasional yang diberikan kepada 
karyawannya. 


FS = 7/3 =2.333 

CA = -6/3 = -2 

ES = -9/3 = -3 

IS =16/4 = 4 

X-axis = CA + IS 

-2 + 4 = 2 

Yaxis = FS + ES 

2.333 + -3 = -0.77 


ANALISIS 

Setelah adanya perhitungan antara X-axis dan Y-axis didapati nilai akhir X- 
axis yaitu 2 yang didapat dari CA + IS dimana CA = -2 dan IS = 4, dan juga Y-axis 
yang berasal dari penjumlahan FS + ES dimana FS = 2.33 dan ES = -3 dengan nilai 
akhir Y-axis = -0.77, grafik akhir yang rnucul adalah perusahan ACE Hardware 
berada dalam posisi Competitive di kuadran 4. Namun grafik lebih mendekati IS 
dibandingkan ES. Sehingga ini berarti ACE Hardware memiliki Industrial Strenght 



yang lebih baik dibandingkan Environmental Stabilitynya. ACE Hardware perlu 
menguasi pasar dengan baik dengan didukung oleh penetrasi pasar yang lebih baik 
lagi, sehingga ACE Hardware dikenal di masyarakat. 


6.3 BCG 


Tabel Pertumbuhan dan Market Share Industri Retail di Indonesia 


No. 

Nama Perusahaan 

Penjualan Bersih (Dalam 

Miliar Rupiah) 

Pertumbu 

han 

Market 

Share 



2011 

2012 

Penjualan 

1 

Ace Hardware Indonesia 

Tbk. 

2,409.9 

3,223.3 

33.8% 

2.8% 

2 

Sumber Alfaria Trijaya 

Tbk. 

18,227.0 

23,366.3 

28.2% 

20.2% 

3 

Centrin Online Tbk. 

60.9 

55.1 

-9.5% 

0.0% 

4 

Catur Sentosa Adiprana 

Tbk. 

4,165.9 

5,021.2 

20.5% 

4.3% 

5 

Erajaya Swasembada Tbk. 

6,899.5 

12,883.6 

86.7% 

11.1% 

6 

Global Teleshop Tbk. 

1,861.3 

2,963.9 

59.2% 

2.6% 

7 

Golden Retailindo Tbk. 

44.7 

48.0 

7.4% 

0.0% 

8 

Hero Supermarket Tbk. 

8,952.1 

10,510.4 

17.4% 

9.1% 

9 

Kokoh Inti Arebama Tbk. 

702.4 

879.8 

25.3% 

0.8% 

10 

Matahari Department Store 

Tbk. 

4,700.7 

5,616.9 

19.5% 

4.8% 

11 

Mitra Adiperkasa Tbk. 

5,890.0 

7,585.0 

28.8% 

6.5% 

12 

Midi Utama Indonesia Tbk. 

2,583.6 

3,872.0 

49.9% 

3.3% 

13 

Matahari Putra Prima Tbk. 

8,909.0 

10,868.0 

22.0% 

9.4% 

14 

Ramayana Lestari Sentosa 

5,086.2 

5,699.7 

12.1% 

4.9% 




Tbk. 





15 

Supra Boga Lestari Tbk. 

890.4 

1,076.9 

20.9% 

0.9% 

16 

Rimo Catur Lestari Tbk. 

6.7 

5.6 

-16.4% 

0.0% 

17 

Skybee Tbk. 

1,412.8 

1,720.3 

21.8% 

1.5% 


Sona Topas Tourism 





18 

Industry Tbk. 

735.8 

853.8 

16.0% 

0.7% 


Tiphone Mobile Indonesia 





19 

Tbk. 

6,988.2 

8,194.5 

17.3% 

7.1% 

20 

Toko Gunung Agung Tbk. 

1,832.3 

1,881.9 

2.7% 

1.6% 

21 

Trikomsel Oke Tbk. 

8,848.0 

9,588.0 

8.4% 

8.3% 

Total 

91,207.4 

115,914.2 

27.1% 

100.0% 


Sumber: Data diolah 2012-2013 


Pada Tabel tersebut, dapat diketahui bahwa Ace Hardware Indonesia Tbk. 
mengalami pertumbuhan penjualan sebesar 33,8% dan memiliki market share di 
industri retail sebesar 2,8%. Market growth rate industri retail adalah sebesar 27,1% 
dan rata-rata market share adalah sebesar 100%/21= 4,8%. Berdasarkan hasil 
tersebut, diperoleh matrix BCG sebagai berikut: 



MATRIX BCG ACE HARDWARE INDONESIA TBK. 



BUSINESS 

GROWTH 

RATE 

High 


27.1% 


Lovv 


High 4,894) Low WARKET 

SHARE 

Logo Ace Hardware menunjukkan posisi Ace Hardware Indonesia Tbk. pada matrix 
BCG. Ace Hardware Indonesia Tbk. memiliki market share sebesar 2,8%, yaitu 
dibawah rata-rata untuk industri retail yang sebesar 4,8% namun memiliki tingkat 
pertumbuhan yang lebih tinggi, yaitu 33,8%, daripada tingkat pertumbuhan industri 
yang sebesar 27,1%, sehingga menempatkan Ace Hardware Indonesia Tbk. pada area 
question marks. Hal ini berarti Ace Hardware Indonesia Tbk. belum memiliki market 
share yang kuat pada industrinya dan membutuhkan investasi yang besar untuk 
mengimbangi pertumbuhan industrinya yang tinggi. Perlu adanya intensive strategy 
berupa Market Penetration, Market Development, dan Product Developmentnya 
untuk menaikkan posisi Ace Hardware. Selain itu bisa juga ditingkatkan dari segi 
Diversification strategynya berupa Horizontal Diversification, Concentric 
Diversification, Conglomreate Diversification. 




6.4 IE 


4. 


D 3.31 3.0 


2.0 


1.0 


1 


II 

III 

IV 

V 

VI 

VII 

VIII 

IX 


3.17 

3.0 


2.0 


1.0 


Dalam model Internal External Matrix ini akan didapati bagaimana 
kekuatan perusahaan dengan membandingkan antara External Matrixnya dengan 
Internal Matrix. Tujuan dengan pembuatan matrix ini adalah memperoleh strategi 
bisnis di tingkat korporat yang lebih detail. 


Internal Matrix (IFE) 
External Matrix (EFE) 


: 3.31 
: 3.17 












Dengan melihat dari gambar diatas, Ace Hardware berada di kotak nomor 1 dimana 
berdasarkan IE Matrix, Ace Hardware adalah perusahaan yang sangat kuat. Juga Ace 
Hardware sedang berada dalam “Grow and Build, Intensif dan Integrasi”. Perlu 
adanya Forward Intergration, Backward integration, Horizontal Intergration. Mrket 
Penetratio, Market Development, Product Development untuk mendukung Ace 
Hardware menjadi lebih baik lagi. 


6.5 Grand Matrix 

Market Growth PT. Ace Hardware Indonesia 


Pada tahun 2014: 

16.6% 

Pada tahun 2013: 

20.9% 

Pada tahun 2012: 

30% 

Pada tahun 2011: 

47.9% 

Pada tahun 2010: 

20.8% 


Mencari rata - rata dari peningkatan pangsa pasar dari tahun 2010 sampai 2014 ialah: 
Rata-rata = 27.24% 

• Nilai CPM dari para perusahan ialah: 
o Ace Hardware = 3.18 
o IKEA = 2.75 
o Best Pongs = 1.89 

o Rata - rata CPM ialah 2.95 + 2.05 / 2 = 2.535 




100 % 


Ouadrant II 

Ouadrant 1 
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Dari gambar diatas dapat ditunjukkan bahwa posisi Ace dalam market growth berada 
dibawah karena market growth yang ditunjukkan dalam tahun 2014 sebesar 16.6% 
lebih kecil dibandingkan rata-rata market growth dari tahun 2010-2014 sebesar 
27.24%. Ini merupakan penurunan prestasi karena pada tahun awal pembukaan Ace, 
terjadi peningkatan growth yang sangat pesat disebabkan oleh competitor yang sangat 
sedikit bahkan tidak ada. Sekarang semenjak ada compe3titor baru dan krisis yang 
terjadi maka market growth Ace menjadi melemah. 


Ouadrant II 


1 69 


Ouadrant I 


Ace 

pi rct nmmmk MMiurti 


3.18 


Ouadrant III 


Ouadrant IV 






Sedangkan nilai yang didapat dari CPM, Ace Hardware berada di Strong competitive 
position dikarenakan nilai CPM untuk Ace Hardware memang lebih besar 
dibandingkan nilai tengah CPM yatu 2.35. dan memang dari data yang sudah di 
analisis, belum ada competitor yang dapat melewati perfonna Ace hardware. 


Dari 2 grafik yang didapat diatas, sehingga didapati gambar seperti berikut: 

RAPID MARKET GROWTH 


WEAK 

Ouadrant II 

Ouadrant 1 

STRONG 

COMPETITIVE 



COMPETITIVE 

PD5ITION 


Ace 

P05ITI0N 


Ouadrant III 

Ouadrant IV 



SLOW MARItET POSITION 


Dapat dilihat digambar a kh ir bahwa Ace Hardware berada di dalam Quadrant IV, dan 
dengan ini butuh Concentric di versi fication, Horizontal di versi llcation, Conglomerate 
diversification, dan joint ventures. Ini adalah jenis-jenis strategi yang memungkinkan 
Ace Hardware dalam menaikkan Market Growth mereka seperti tahun-tahun 
sebelumnya. 




Dari hasil yang didapat, ternyata didapatkan dua strategi dengan nilai yang 
tertinggi yaitu 4.90 Market Penetration dan 4.91 Product Development. Didapatkan 
dari strategi ini memang AHI memerlukan Market Penetration karena AHI kurang 
melakukan promosi terhadap public seperti kurang nya iklan iklan, dan untuk product 
development memang AHI belum memiliki kelengkapan product yang baik dalam 
semua gerai gerai yang ada di Indonesia. Untuk nilai terendah seperti Join Venture, 
karena IFE dan EFE tidak ada hubungan nya dengan Join Venture. Secara garis besar 
posisi AHI sekarang belum membutuhkan Join Venture untuk meningkatkan posisi 
nya karena posisi Ace Hardware sudah sangat kuat. Dari hasil diatas artinya Product 
development dan market penetration ini harus diperhatikan, hal-hal yang 
memungkinkan untuk dilakukan diantara lain adalah melengkapi produk yang dirasa 
kurang lengkap, karena dengan hal ini dilakukan, maka pesaing-pesaing lainnya pun 
pada akhirnya kurang berepngaruh dengan Ace Hardware karena Ace Hardware 
dengan nama brand yang besar juga akhirnya dipercaya dan dipilih karena 
kelengkapan produknya. Akhirnya pun product yang dimiliki oleh Ace tidak hanya 
barang yang dijual namun Service quality ini pun salah satunya, sehingga dengan hal 
ini dapat menai kk an posisi Ace Hardware dalam kompetisi dengan menggunakan 
product development. Hal yang penting adalah promosi yang dirasa kurang sekarang 
ini harus ditingkatkan karena pasti ada kemungkinan dimana ada orang yang tidak 
mengetahui Ace Hardware sehingga promosi inipun dapat meningkatkan Market 
Share Ace Hardware. 

Implementasi SWOT : secara garis besar dari hasil yang didapatkan Ace 
Hardware hanya cukup untuk melakukan pelengkapan product dalam semua gerai 
nya karena gerai yang ada di seluruh Indonesia memiliki tata letak yang berbeda 
semua, terbukti dari annual report bahwa cabang di Alam Sutera merupakan cabang 
yang memiliki gerai terbesar sedangkan yang ada di Gading Serpong gerai Ace 
sangat kecil dengan barang yang sangat minim, sebaiknya Ace membuat customer 



nyaman dengan melakukan ekspansi pada beberapa cabang dan melakukan 
pelengkapan produk di cabang cabang tertentu yang di anggap tidak memiliki barang 
yang lengkap dan tentu meningkatkan publikasi nya terhadap customer seperti 
penyebaran brosur di tempat-tempat strategis seperti dalam bazaar, tempat-tempat 
perbelanjaan sampai ke jalan-jalan untuk mengenalkan lagi Ace Hardware, juga iklan 
di TV atau jalanan seperti apa saja promo yang sedang dilakukan seperti contohnya 
promo-promo potongan harga untuk pembelian setiap tanggal tertentu dan lainnya. 
Penjualan online yang telah dilakukan oleh Ace Hardwarepun seharusnya lebih 
dikenalkan kepada masyarakat, karena penjualan online melalui website Ace 
Hardware ini masih sedikit orang yang mengetahuinya. Ace perlu untuk tetap 
mempertahankan strength yang ada seperti kualitas produk, pelayanan dan tempat 
yang strategis. Training and development juga harus dilanjutkan dan diperbaiki, 
karena pelayanan dan Service inilah sebenarnya yang menjadi muka Ace Hardware. 
Sesuai dengan visi misinya, pelatihan operasional yang dilakukan oleh Ace Hardware 
ini harus dipertahankan karena sekarang ini kebanyakan orang mementingkan 
bagaimana pelayanan perusahaan terlebih dahulu dibandingkan dengan hal yang 
lainnya. 



BAB VII 
KESIMPULAN 


• AHI merupakan perusahaan yang kuat karena dibuktikan dari nilai CPM yang 
paling tinggi dibandingkan dengan perusahaan yang lain. Dengan nilai 3.18 
sementara competitor yang lain dengan nilai 2.75 dan 1.89. 

• Dalam matrix Space AHI terdapat dalam quadran competitive yang berarti 
kekuatan perusahaan yang kuat namun Environmental Stability nya rendah. 
AHI perlu menguasai pasar dengan baik. 

• Dari BCG Matrix AHI berada pada posisi question mark yang berarti AHI 
belum memiliki market share yang kuat dan memelukan para investor dalam 
perusahaan nya. Perlu ada nya intensive strategy berupa Market Penetration, 
dan Product Development dan Product Development. 

• Dari IE AHI didapatkan Ace berada pada posisi I yaitu mendakan bahwa 
perusahaan ini dalam kondisi yang sangat kuat dari factor ekternal dan 
internal. 

• Pada akhirnya Ace Hardware harus menggunakan strategi Product 
Development dan Market Penetration untuk meningkatkan posisi nya saat ini. 
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